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Los negocios que realizan cada uno de los países latinoamericanos, se han diferenciado 
por diversos aspectos culturales, un ejemplo de ello, ha sido Perú, Chile y Colombia que se 
diferencian en diferentes aspectos culturales a la hora de realizar sus negociaciones o relaciones 
comerciales, por tal razón, en el presente trabajo monográfico se tiene como objetivo analizar la 
diferencia cultural en las relaciones de negocios de Perú, Chile y Colombia, para ello se utilizó 
como metodología una revisión bibliográfica, donde se tuvo en cuenta quince (15) documentos 
confiables, entre ellos artículos y tesis ya realizadas y publicadas. De acuerdo con lo anterior se 
concluyó que Perú se diferencia en que utiliza como concepción predominante en la negociación 
“el regateo” y “el desgaste”, mientras que en Chile, se caracterizan por ser más serios, estrictos, 
aunque ello no implica que utilizar tácticas o actitudes agresivas y duras para obtener buenos 
resultados, en vez de ello, los Chilenos buscan en una negociación especificar sus prioridades, 
los términos y las condiciones, además de ser muy puntuales, por último Colombia se diferencia 
en cuanto a que analizan inicialmente las reacciones y actitudes de la contraparte ante sus 
peticiones, tendiendo a no aceptar de primera la propuesta de la contraparte, de esta forma, los 
colombianos se caracterizan por negociar siguiendo un ritmo tradicional, y dejando todo para la 
última hora. 







The businesses carried out by each of the Latin American countries, have been 
differentiated by various cultural aspects, an example of this, has been Peru, Chile and Colombia 
that differ in different cultural aspects when conducting their negotiations or commercial 
relations, therefore, in this monographic paper, the objective is to analyze the cultural difference 
in the business relationships of Peru, Chile and Colombia, for this purpose a bibliographic review 
was used as a methodology, where fifteen (15) reliable documents where taken into account; 
amongst them there are articles and thesis already made and published. We were able to 
conclude that Peru differs by using  in the negotiation “bargaining” and “attrition” as a 
predominant conception, while in Chile, they are characterized by being more serious and 
stricter, however this doesn’t mean that they’re soft, instead, Chileans seek in a negotiation to 
specify their priorities, terms and conditions, in addition to being very punctual. Finally 
Colombia differs from the other two countries because they initially analyze the reactions and 
attitudes of the counterpart to their requests, tending to not accept the proposal of the counterpart 
first, in this way, Colombians are characterized by negotiating at a traditional pace, and leaving 
everything for the last moment. 








Los negocios que realizan cada uno de los países latinoamericanos, se han diferenciado 
por diversos aspectos culturales, un ejemplo de ello, ha sido Perú, Chile y Colombia, por un lado 
Perú se ha caracterizado por ser un país que posee una gran diversidad cultural y étnica muy 
amplia, en donde se encuentran personas de origen asiático, hispano y europeo, que normalmente 
hacen frente a los grupos de poder, así como lo es la población de ascendencia indígena, que aún 
conservan una buena parte de su legado cultural cuando llevan a cabo relaciones comerciales, de 
acuerdo con ello, una de las costumbres que se observa mayormente en la cultura de negocios de 
Perú ha sido el regateo, una costumbre que se observa en la vida cotidiana y también en los 
círculos empresariales de alto nivel, este cosiste entonces en el logro de que el precio de un 
determinado producto se reduzca, ofreciendo a su paso un valor considerable más bajo que el que 
se ha establecido inicialmente por la persona oferta, es decir que los peruanos generalmente, 
establecen una relación amistosa en las reuniones, mostrando así mucha cordialidad y cortesía 
(Bazan, Quispe, & Velarde, 2015). 
Cabe también resaltar que los peruanos en una relación comercial, inicialmente conversan 
con mucha calma y entereza, logrando acomodarse a la contraparte, proporcionando al mismo 
tiempo, una mayor confianza con el propósito de que todo el proceso de negociación sea un 
éxito, por ende, en Perú la persona que negocia constantemente se caracteriza por tener un alto 
nivel jerárquico en la empresa, siendo a la vez caracterizada por ser un negociador centralizado y 
con liderazgo, aunque se reconocer ciertos momentos en donde un ejecutivo de más alto nivel 
jerárquico puede intervenir, especialmente cuando se presenten problemas u otros casos 
extraordinarios, como por ejemplo, cuando el gerente no puede presentarse a la negociación o en 
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caso de que presente algún tipo de incapacidad, desde este enfoque, los funcionarios 
normalmente regulan el debido proceso con el objetivo de llevar a cabo una retroalimentación al 
gerente y de esta forma determinar una decisión final, además de ello, en Perú, el negociador no 
acostumbra a seguir protocolos muy formales, ya que le gusta llegar a un acuerdo con respecto al 
tipo de negociación que se esté manejando, pero ello cambia de manera considerable en el sector 
gubernamental, donde las respectivas rutinas protocolarias son obligatorias (Alvarez , 1990). 
Por otra parte los Chilenos se han caracterizado en los negocios por ser serios, ser 
negociadores estrictos, aunque tienen muy en claro que la implementación de tácticas agresivas y 
duras no da buenos resultados, más bien ellos especifican sus prioridades, sus términos y también 
las condiciones de forma clara, igualmente los negociadores Chilenos son muy puntuales en los 
horarios acordados, puesto que para los Chilenos es muy importante la puntualidad tanto de ellos 
como de la contraparte, debido a que esta genera un grado de confianza que contribuye 
posteriormente a cerrar un acuerdo eficientemente (Legiscomex, 2016). 
Por otro lado, Gómez (2012) afirma que no todos los colombianos negocian del mismo 
modo, pero existe una variedad de modelos fundamentales que ejecutan la mayor parte de los 
negociadores que son colombianos, por un lado, planean poco las situaciones problemáticas, 
dejándolo todo para el último minuto, así mismo determinan que la negociación es un campo 
personalizado donde todo depende normalmente de la relación personal, de la astucia ante el otro 
y hasta del azar, de igual forma el negociador colombiano confía en su intuición, donde esperan 
de la negociación un proceso muy diverso, en donde las habilidades personales dan la 
dependencia de la situación, por otro lado, los negociadores evalúan la capacidad del otro, sus 
movimientos, los gestos, las palabras, las necesidades, y demás, para así tener conocimiento para 
contratacar de acuerdo con la situación, es decir que llevan a cabo un preámbulo social muy 
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amplio, rompiendo así el hielo por medio de chistes, licor, preguntas personales, convirtiendo la 
relación comercial a una atmosfera informal (Gomez, 2012). Por todo ello, en el presente trabajo 
monográfico se tiene como objetivo analizar la diferencia cultural en las relaciones de negocios 


















2. DESARROLLO DE LA TEMÁTICA 
 
2.1.Cultura en las relaciones de negocios en Perú 
 
Ilustración 1 Puerto de Tacna – Perú 
 
Fuente: Asociación peruana de agentes marítimos. (2016). Primeros estudios para mega puerto en Tacna confirman 
su factibilidad. Recuperado de https://www.apam-peru.com/web/primeros-estudios-para-megapuerto-en-tacna-
confirman-su-factibilidad/ 
 
En Perú, su capital “Lima” contiene el 80% del comercio total del país, por tal razón, las 
personas que negocian en Perú son normalmente las de esta región y los que perteneces a niveles 
jerárquicos altos, siendo acompañados en algunos casos por técnicos, de esta manera, cabe 
resaltar que desde hace varios años, los peruanos de las serranías y así mismo del oriente 
selvático gradualmente han reconocido que para negociar sus respectivos productos es necesario 
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situarse específicamente en Lima, un ejemplo de ello, han sido la población denominada conos, 
siendo estas conocidas como grandes concentraciones urbanas que se encuentran ubicadas en los 
márgenes de la ciudad de Lima, asentándose importantes empresarios reconocidos como chicar, 
siendo estos los dueños de empresas de transporte de carga, pequeños industriales y comerciantes 
de diferentes productos agrícolas (Ogliastri & Salcedo, 2008). 
Así mismo se dan a conocer los llamados rey de la papa o del maíz, o del producto 
agrícola que comercializaban, aunque la presencia cada vez mayor en las diversas actividades 
económicas del país ha pasado desapercibida en los respectivos negocios internacionales, 
destacando una gran diferentes entre el negociados del sector estatal y el sector privado, teniendo 
en cuenta el sector estatal se refiere específicamente al promedio latinoamericano, mientras que 
el sector privado al cosmopolita, donde los peruanos realizan sus estudios fuera del país, conocer 
otras culturas y tienen mucho roce con otros países internacionales (Ogliastri & Salcedo, 2008). 
Desde esta perspectiva, Brandes (2010) ha considerado que en la cultura peruana, el hacer 
negociaciones hace referencia especialmente a repartirse algo de valor fijo, problema que implica 
principalmente que una de las personas negociadoras, gana lo que pierde la otra, conllevando por 
ende a una concepción de suma cero sobre la debida negociación, en este punto se destaca una 
aprehensión y una lucha ya sea por ganar o perder, por sacar provecho de la contraparte, esta 
filosofía distributiva va relacionada por las aperturas o demandas muy altas, así como ofertas 
muy bajas, el uso de la astucia, las tretas para despistar al enemigo es decir la otra parte de la 
relación comercial, generando la impresión de que ceden y que son flexibles, desde este punto de 
vista, se debe resaltar que en la cultura peruana se prefiere principalmente una relación amistosa 
en las negociaciones, resaltan una expresión de cordialidad y de corteses, portando siempre por 
una concepción negativa de los diversos conflictos y un temor a que estos sean resueltos por 
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confrontación, de igual manera, al principio se actúa con cordialidad y reserva, con calma, con 
cuidado, observando a la contraparte (Brandes, 2010). 
Budjac (2011) ha indicado que dentro de la cultura de negociación de Perú, la confianza 
se fundamenta en la cercanía personal y en la amistad, por otro lado, un aspecto relevante radica 
en la persona de la negociación, y la desconfianza que se presenta cuando alguien propone dejar 
el acuerdo por un medio escrito, puesto que en la cultura de negociación de Perú, se proporciona 
credibilidad al inicio mediante un acercamiento amistoso y es muy relevante la relación personal, 
especialmente si se encuentran argumentos y datos que sean claros, que brindan seguridad y 
también confianza, los peruanos están por tanto, acostumbrados y también tiene la facilidad para 
llevar a cabo negociaciones informales, puesto que dado por su interés sobre las relaciones 
interpersonales amistosas, los peruanos pueden negociar en ámbitos informales con soltura y con 
naturalidad, desde esta perspectiva, la negociación peruana oscila entre acuerdos que solo son de 
palabra y acuerdos escritos, que normalmente, cuando las personas temen por no cumplir 
recurren a ciertos compromisos de palabra, esto alude a acuerdos minuciosos cuando no se están 
seguros de su contraparte (Budjac, 2011). 
Desde otro ámbito, Parrado, Cabezas y Calderón (2018) destacan que la cultura en los 
negocios de Perú también se caracteriza por la táctica de negociación de desgaste, en donde, 
mediante la comunicación tiende a disuadir y alargar la conversaciones, buscando entonces ganar 
más tiempo del que ha sido establecido para la negociación, con el fin de que la contraparte se 
sienta desgastada y ceda más allá de lo que puede ceder, esto quiere decir que los peruanos 
buscan obtener una posición superior con relación a la contraparte, en donde pretender disminuir 
sus interés y objetivos, ya que el fin de la negociación es concebido para ellos como el desarrollo 
único y exclusivo de sus intereses, otras de las variables esenciales durante la negociación, 
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demuestran que los peruanos mantienen una posición tanto cordial como cautelosa, tratando de 
una manera como especial, como colega a su contraparte, con el propósito de lograr los objetivos 
de la determinada negociación, igualmente se afirma que quien negocia es un individuo que 
ocupa niveles jerárquicos medios o altos de la organización ya sea pública o privada, además de 
que el encargado de la toma de decisiones es el líder grupo o un individuo de alto nivel directivo 
(Parrado, Cabezas, & Calderon, 2018). 
 
2.1.1. Estrategias de negociación 
En cuanto a las estrategias de negociación de los peruanos, se puede afirmar, de acuerdo 
con Calderón (2014) que en cuanto a la selección de un canal de distribución, se debe de tener 
presente, que aún una gran parte del comercio al por menor se lleva a cabo por medio de la venta 
ambulante y pequeñas bodegas, pues en la ciudad de Lima capital de Perú, existen actualmente 
diferentes cadenas de supermercados, grandes almacenes y también galerías comerciales, por 
otro lado, en lo que se refiere a clientes institucionales, tales como las empresas públicas como 
las de administración, las leyes de Perú han impuesto que las empresas extranjeras deben 
obligatoriamente contar con un agente o representante local, así mismo como se ha venido 
afirmando, las relaciones personales se describen por tener un trato personal y amistoso, 
determinando como conveniente la elección de un mismo equipo negociador para todas las 
respectivas reuniones que se desarrollen con la contraparte, puesto que así se priorizan las 
diversas relaciones interpersonales (Calderon, 2014). 
Igualmente, se destaca que en las presentaciones, para las negociaciones peruanas es 
importante emplear argumentos emocionales y también resaltar aquellos beneficios que se 
establecen y se obtienen mediante el acuerdo, teniendo en cuenta que la negociación no se debe 
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de abrumar con bastantes datos o cifras, además de ello, a los peruanos no les gusta que en las 
negociaciones se empleen tácticas duras para negociar, esto incluye tonos elevados o agresividad 
al interactuar para evitar cualquier tipo de conflicto o de enfrentamiento, comúnmente la 
negociación y al mismo tiempo la toma de decisiones proceden lentamente, específicamente los 
acuerdos de mayor complejidad, aunque es de destacar, que el regateo es la táctica común de los 
peruanos en una negociación, por lo cual es conveniente dejar un amplio margen de negociación 
(Calderon, 2014). 
De otra forma, dentro de una negociación, los funcionarios que tienen la más alta 
jerarquía son aquellos que definen las líneas de la negociación y por tanto son los que toman la 
decisión final de manera centralizada y eficiente, a la vez que otras decisiones importantes sobre 
la negociación, en cuanto al ámbito legal, se puede resaltar que las negociaciones se someten a 
cambios constantemente, debido a la relevante evolución que experimenta Perú, por esta razón, 
en operaciones que sean de inversión, se requiere contar con un asesoramiento local, del mismo 
modo, la cultura negocial de los peruanos también se caracteriza por la ejecución de contratos 
sencillos, de esta forma, se debe tener precaución con la redacción de las cláusulas, y establecer 
los mecanismos de resolución en caso de presentarse ciertos conflictos (Calderon, 2014). 
 
2.1.2. Normas protocolares 
Las normas protocolares son un aspectos importante durante las fases iniciales, con 
respecto a los primeros encuentros de negocios en Perú, puesto que las relaciones personales 
entre las partes, en este sentidos son altamente valoradas y por ende, no es bueno cambiar de 
representante en el proceso de la negociación, así el ejecutivo peruano se encamina 
principalmente a las respectivas relaciones personales cuando analizan una relación comercial, 
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desde esta perspectiva algunos factores protocolares que los peruanos tienen en cuenta son: el 
lenguaje de los peruanos es cortes, esto alude a que cuando se solicita algo, se agrega 
comúnmente al comienzo o al final de la frase, un por favor o un gracias si el caso es de recibir, 
además, a las personas mayores se les suele tratar de usted, excepto cuando se sea otorgado la 
confianza para tratarla de tu (Cubillo & Saorin, 2008). 
Cubillo y Saorin (2008) han resaltado también en Perú, no se ve mal las llegadas tarde a 
una cita informal, especialmente cuando van a verse con varias personas en un sitio o en una 
determinada casa, pero cuando la cita es de negocios, es relevante llegar a tiempo, así en caso de 
retrasar más de media hora, es preferible que se avise a tiempo, además de ello, los peruanos 
culturalmente esperan que las personas del negocio respeten la autoridad, el orden jerárquico, los 
títulos, la formalidad y demás aspectos  tanto en las acciones como en los códigos de 
comportamiento, igualmente se deben evitar las expresiones polémicas, abiertas y directas que se 
pueden percibir como negativas o de confrontación, de esta forma, los mensajes se deben de 
trasmitir de forma clara y precisa, con cordialidad y amabilidad de acuerdo con el caso, en este 
punto se debe resaltar que los peruanos no afirman un no rotundo de manera inmediata y directa, 
y la entrega de la tarjeta personal hace parte del protocolo (Cubillo & Saorin, 2008). 
Por otro lado, Echaiz (2014) ha afirmado que en los negocios peruanos, el trato 
interpersonal es formal, empelando generalmente el apellido precedido de la palabra señor o de 
señora, teniendo en cuenta que los nombres propios se utilizan solamente cuando las personas se 
conocen, resaltando que en una negociación es mejor esperar a que sean los peruanos quienes 
den inicio a utilizarlos, de igual forma, la implementación de los títulos profesionales se emplean 
normalmente, específicamente para las personas que ocupan cargos públicos, tales como el 
ingeniero, profesor, doctor, etc, también se destaca que no se debe de concertar más de una cita 
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diaria, debido a que las negociaciones en Perú empiezan por la mañana, extendiéndose hasta por 
la tardes, aunque ello incluye un almuerzo de negocios, en este caso, durante las comidas se debe 
ser cuidadoso, esperando a que el invitado se coma toda la comida del plato, que en caso 
contrario se debe de ofrecer una disculpa, manteniendo las manos siempre encima de la mesa 
(Echaiz, 2014). 
Al mismo tiempo, las conversiones de negocio durante la cena no son corrientes, y la 
costumbre de desayunos de trabajo es común, específicamente cuando las negociaciones se 
hacen con grandes empresas, es importante resaltar que antes de iniciar la conversación de 
negocios en Perú, se debe de entablar una charla informal, evitando hablar temas como política, 
terrorismo y demás, a menos de que los peruanos sean los que empiecen a hablar de dichos 
temas, es muy común, que los peruanos conversen sobre temas de cultura Inca, sus templos, 
monumentos, el futbol y las comidas típicas peruanas, igualmente, en las reuniones iniciales no 
se llevan reglaos, en caso de hacerlos los peruanos gustan más por vinos o whisky de calidad, la 
impuntualidad es normal por tal razón se debe prever y no irritarse cuando los peruanos 
incumplan con los horarios que hayan sido establecidos para la negociación (Echaiz, 2014). 
 
2.1.3. Tipos de negociación 
Los tipos de negociación más comunes en Perú, son normalmente las transaccionales con 
los compradores y vendedores o encaminadas hacia la resolución de los conflictos o de disputas, 
estos tipos de negociación se encuentran alrededor de una incompatibilidad que ha sido percibida 
de obsesivo, desde este punto de vista, los tipos de negociación se pueden basar especialmente en 
la influencia de la cultura, y son desarrollados por un respecto modelo multidimensional, 
dividiéndose entonces en varios aspectos: la negociación de hecho, la cual hace referencia a 
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conocer todos los hechos con respecto a la negociación, revisando de tal manera todos los puntos 
desde todos los diferentes ángulos, con el fin de que ningún hecho se deje de lado u omitido 
(Toledo, Paredes, & Miranda, 2014). 
Así como también, la negociación intuitiva, donde se definen cada uno de los factores 
claves y no se considera lo irrelevante, prediciendo así el progreso de la negociación; la 
negociación normativa, la cual está asociada a cada una de las normas y protocolos que han sido 
establecidos en la negociación; y la negociación analítica, que se refiere a la negociación donde 
se analiza los diversos hechos, posibilidades y progreso de dicha negociación, en este punto, la 
religión se caracteriza por ser un elemento cultural que influye y también refleja del 
comportamiento de los diversos estilos mencionados, dando lugar a las respectivas diferencias 












2.2.Cultura en las relaciones de negocios en Chile 
 
Ilustración 2 Puerto de Arica - Chile 
 
Fuente: Fotografía propia. 
 
En Chile al igual que Perú existen ciertos aspectos culturales al momento de llevar a cabo 
una negociación o adquirir una relación comercial, dicha cultura se caracteriza por: 
 
2.2.1. Trato de las personas y puntualidad 
En cuanto al trato de las personas, los negociadores Chilenos son solidarios, acogedores y 
también amables, siendo formales normalmente al momento de hacer negocios, de tal manera, es 
importante que en una negociación se dirija al anfitrión y demás colegas de usted y saludarles 
solamente mediante un apretón de mano. Por otro lado, la puntualidad es un elemento clave para 
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toda persona que se encuentre haciendo negocios con Chile, es decir que a los Chilenos se les 
caracteriza por prepararse y cumplir con la hora acordada para la reunión, teniendo en cuenta que 
las grandes ciudades en Chile no están exentas a pesar de los problemas de tráfico pesado, por 
ende es muy normal que se inicie una reunión con el intercambio de tarjetas de presentación y 
una relevante conversación liviana que es más personal, antes de presentarse la discusión de los 
asuntos de negocio (Bustos & Espiñeira, 2015). 
 
2.2.2. Trasparencia 
Igualmente, en cuanto a la trasparencia, Chile se ha destacado por mantener un bajo nivel 
de corrupción y la comunidad de negocios relaciona como aspecto importante la transparencia, 
de esta forma, cuando se realiza un negocio con un nuevo socio, es normal que se realice una 
diligencia para analizar y corroborar los credenciales y la autenticidad de la empresa con la cual 
están negociación, ello por medio de diversos procesos como los “Conozca a su cliente KYC”, 
esta es una de las razones por las cuales no se debe de intervenir, ni tratar de alterar o de agilizar 
los procesos de la negociación localmente, ya que ello es interpretado en el mayor de los casos 
por los Chilenos como un intento de corrupción; así en el ámbito legal, los contratos de negocio 
en Chile se cumplen de acuerdo con lo que se ha establecido y no se permiten cambios ni 
negociaciones después de firmarse el acuerdo, a diferencia de otros países donde la firma de un 




2.2.3. Regalos y horario de negociaciones 
Por otro lado, en las negociaciones Chilenos es muy usual la entrega de regalos o de los 
llamados suvenires, artículos de oficina como los son los bolígrafos o dispositivos USB, 
destacados como regalos comunes que se reciben como una muestra de agradecimiento del 
visitante o de otro modo el anfitrión, resaltando que al igual que otros países latinoamericanos, el 
ofrecimiento de regalos, actividades o viajes costosos se ven en Chile como un intento de 
soborno y se prohíbe en las diferentes políticas de la mayoría de las empresas Chilenas, con 
relación al idioma, Chile se caracteriza por tener una alta capacidad de comunicación, debido  
que se emplea el español, siendo este idioma un gran valor para los extranjeros que hacen 
negocios en Chile, además la mayoría de los ejecutivos locales son bilingües y tienen la 
costumbre de hacer negocios en idioma inglés, claro está que las personas que atienden 
restaurantes, hoteles, taxis, tiendas y demás establecimientos de Chile puede que tengan poco o 
nada de conocimiento sobre el inglés; en cuanto a los horarios de negocio, los Chilenos tienen la 
costumbre de cumplir con sus obligaciones dentro del horario de trabajo que ha sido establecido 
durante la negociación (Bustos & Espiñeira, 2015). 
 
2.2.4. Tolerancia 
Los negociadores Chilenos se caracterizan también por ser extremadamente tolerantes, 
puesto que los Chilenos son discretos y nunca alzan la voz, además de ello, procuran siempre 
porque las reclamaciones sean en lugares privados, siendo poco frecuente que se realicen en 
lugares públicos, igualmente el Chileno llega a soportar de forma paciente aquella situaciones 
que a cualquier otra persona les llegaría a desesperar, por otro lado, al ser un país que no está 
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habituado al turismo, la atención no es lo que se espera en muchas ocasiones, resaltando que hay 
mucha burocracia hasta para realizar compras en multitiendas (Bustos & Espiñeira, 2015). 
 
2.2.5. Idioma 
En el habla de los negociadores Chilenos se observa comúnmente que estos no 
pronuncian algunas de las consonantes finales, siendo la pronunciación mucho más rápida y 
menos clara a diferencia del resto de los sudamericanos, de esta forma, en Chile el español sigue 
siendo hasta el día de hoy el idioma más importante dentro del mundo de los negocios, aunque 
muchos de los negociadores Chilenos hablan el idioma inglés, además de ello, muchas veces, el 
conocimiento de español o la contratación de un intérprete se hace necesario para la ejecución  
de las negociaciones, por otra parte, los Chilenos normalmente se adhieren a la construcción de 
una relación de negocios, pero para ello necesitan de un buen tiempo y también de una muy 
buena tensión, así cuando se ha construido y generado confianza entre las partes, el hacer los 
negocios se vuelve más fácil, haciéndose cumplir cada uno de los acuerdos contractuales 









2.3.Cultura en las relaciones de negocios en Colombia 
 
Ilustración 3 Puerto de Santa Marta – Colombia 
 
Fuente: Hoy diario del magdalena. (2019). Puerto de Santa Marta, el más exportador de Colombia. Recuperado de 
https://www.hoydiariodelmagdalena.com.co/archivos/257830 
 
Veneta, Ramírez y Barriga (2017) afirman que en las relaciones de negocios en Colombia 
culturalmente se destaca que una de las estrategias más relevantes de los negociadores es el 
generar principalmente seguridad y confianza a la contraparte, con el propósito de que pueda 
creer en algo o alguien, a partir del producto que se ofrezca este es el aspecto más importante que 
se debe de lograr cuando se lleve a cabo los negocios en Colombia, igualmente se resalta, que 
generalmente cuando se toman decisiones, los colombianos dejan todo para la última hora, esto 
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se debe a que piensan que un acuerdo entre las partes es un campo personalizado donde todo 
depende en gran medida tanto de la relación personal como del azar, puesto que Colombia se 
caracteriza culturalmente por la incertidumbre, en este punto se debe tener en cuenta que el 
género en una negociación influye en gran medida, un ejemplo de ello, es que las mujeres paisas 
son aquellas que hacen mejores negociaciones, aunque no se desmerita el trabajo de los hombres, 
ya que entre más adultos son tienen una mayor experiencia y obtienen un mejor manejo de las 
negociaciones (Veneta, Ramirez, & Barriga, 2017). 
Desde otro ámbito, Gómez (2012) determina que los colombianos tienen una manera muy 
particular de negociar, recurriendo también al regateo y a la búsqueda de una ganancia eventual y 
duradera, por tal razón los colombianos deben conocer las políticas comerciales y los impuestos, 
para que su precio no se vea incluido y llegue a un acuerdo que beneficie a ambas partes, de 
igual forma, es importante que en una negociación la contraparte no sea prepotente, ya que el 
colombiano ha sido educado para valorar demasiado al de afuera y los negociadores respetan y 
hacen respetar, indicando que en la mesa de negociación todos son iguales, teniendo presente el 
sentido servicial, son amables y también abiertos, de esta manera, cuando se establece una buena 
relación personal, se genera confianza y se firma en la negociación los criterios objetivos para la 
resolución de todos los temas pendientes (Gomez, 2012). 
Maldonado (2007) afirma que los colombianos prefieren normalmente el regateo, por tal 
razón la contraparte debe de conocer el sustento de sus demandas y los criterios que utilizaron, 
aunque en algunos casos los colombianos no son precisos en la negociación, y no se precisan los 
diferentes compromisos de las partes, los colombianos también se caracterizan por intercambiar 
los puntos de concesión y esperan que la negociación se solucione punto a punto, se intercambia 
generalmente las preferencias de la negociación, además, la cultura o el protocolo de los 
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negocios se aplica permanentemente en la vida cotidiana de los empresarios colombianos, así la 
manera de hacer negocios se realiza como un ritual entre las culturas que tratan de establecer una 
respectiva relación comercial, por medio de la comunicación y también mediante el intercambio 
de ideas y costumbres, el fin de los colombianos es generar confianza para que las pates lleven a 
cabo las negociaciones con responsabilidades, proyectos, progreso, en beneficio de la comunidad 
que los rodea, y demás aspectos a través del intercambio de productos y de servicios 
(Maldonado, 2007). 
 
2.3.1. Citas y lugares de encuentro 
Culturalmente, las citas de negocios en Colombia son programadas con una semana de 
anticipación, donde comúnmente el primer contacto de negocios que se adquiere se lleva a cabo 
mediante el teléfono o por el correo electrónico, además de ello, las citas son programadas con 
los empresarios que poseen el mayor nivel jerárquico, confirmándose las citas con tiempo y se 
llega unos días antes de la fecha de la cita que se ha programado, dicho proceso les permite a los 
negociadores con Colombia, adaptarse tanto al clima como a la altura, para posteriormente 
últimar los detalles finales para la reunión de negocios, se debe tener en cuenta que los 
colombianos no se caracterizan por ser puntuales, por ende es muy común que los negociadores 
tengan que esperar a sus socios aproximadamente entre 15 a 20 minutos, aunque cabe resaltar 
que para los empresarios colombianos es de gran importancia la confianza, por esta razón es que 
inicialmente ellos pretenden siempre conocer un poco más de cada negociador y de la empresa 
que representa, así las primeras citas que se programan, se desarrollan en las oficinas o las 
instalaciones de la empresas, y ocasionalmente se reúnen en restaurantes o en el hotel donde se 





En la cultura de negocios de Colombia también se resalta el vestuario común que utilizan 
los negociadores, de esta forma, cabe destacar que Colombia se ha caracterizado por ser un país 
con grandes diferencias climáticas, es decir que posee tanto ciudades frías como ciudades muy 
calientes, dicha característica define la manera de vestir o de presentare los empresarios y 
negociadores a las reuniones comerciales, aunque siempre se prefiere ir lo más formal que se 
pueda, desde esta perspectiva, los negociadores cuando se reúnen en ciudades que tienen climas 
fríos o templado, usan preferiblemente traje, camisa, corbata y zapatos formales en cuanto a los 
hombres, en cuanto a las mujeres, utilizan un sastre, faldas que no son muy cortas y tacones, 
además de poco maquillaje, ya en el caso de ciudades que tienen climas clientes, usan ropa más 
liviana como por ejemplo pantalones de dril, camisa y zapatos, y para las mujeres, vestido o 
pantalón de telas frescas, blusa y tacones no muy altos, aunque también optan en algunos casos 
por usar jean, camisa y botas en caso de que la reunión se materialice en una fábrica, puerto o 
finca (Gomez, 2012). 
 
2.3.3. Obsequios  
Los obsequios son una característica muy común en la cultura de negociación de los 
colombianos, puesto que ellos son amables, cordiales y descomplicados, a raíz de ello, los 
obsequios son muy bien recibidos, por tanto siempre ven como bien visto obsequios que 
representen al país o a la empresa con la que están negociando, preferiblemente los obsequios no 
deben de ser tan ostentosos y se debe de tratar de llevar un obsequio a cada uno de los asistentes 
de la reunión, independientemente del valor, lo más importante es el detalle, teniendo en cuenta 
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que cuando se regalan flores se debe evitar los claveles y los gladiolos puesto que estos se 
asocian comúnmente a la muerte (Legiscomex, 2016). 
 
2.3.4. Saludos  
Por otro lado, Colombia también se caracteriza por los saludos en las diferentes reuniones 
de negocio, puesto que normalmente saluda con un apretón de manos, ya sea hombres o mujeres, 
para ello se debe extender la mano primero a la persona que tiene el mayor rango dentro de la 
empresa, además no se debe saludar a su contraparte femenina con un beso en la mejilla, excepto 
cuando se tenga un alto grado de confianza para hacerlo, igualmente es importante resaltar que 
los negociadores colombianos dan mucha relevancia a las personas que poseen títulos 
profesionales, por ende saludan inicialmente nombrando el titulo ya sea de doctor, arquitecto o 
ingeniero, y posteriormente el apellido o el primer nombre de la persona, en caso de solicitarlo, 
de igual forma no se recomienda tutear (Legiscomex, 2016). 
 
2.3.5. Reuniones  
En las reuniones comerciales, los colombianos no son muy puntuales, aunque es 
importante llegar a tiempo para las reuniones, teniendo en cuenta el tráfico que se congestiona 
usualmente en la mayoría de las ciudades, de esta forma, antes de empezar cada reunión se 
realiza una presentación de los asistentes, siendo este el momento indicado para el intercambio 
de las tarjetas de presentación, en este punto también se debe tener en cuenta que aunque muchos 
de los empresarios colombianos tienen conocimiento sobre el idioma inglés, dichas tarjetas de 
presentación deben de presentarse tanto en idioma español como en inglés y además contener 
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toda la información de contacto, es importante que esta no se guarde antes de ser leída, puesto 
que este gesto se puede considerar como ofensivo, por otro lado, la ubicación de la mesa de 
negocios debe de ser estratégica, de tal manera que todos los asistentes puedan ver y escuchar la 
reunión, escogiéndose siempre un lado para el empresario colombiano y sus acompañantes y otro 
para la contraparte y acompañantes (Veneta, Ramirez, & Barriga, 2017). 
Generalmente, los negociadores colombianos son muy conversadores, esta es una de los 
aspectos que los caracteriza culturalmente, por tal razón, es muy común que antes de centrarse en 
los temas de negocios, hablan de otros asuntos que les interesa, tal como resaltar la belleza del 
país, hablar de futbol, figuras públicas, los artistas, la comida, los productos colombianos, y 
demás, todos estos son temas relevantes que utilizan para romper el hielo e ir generando una 
mayor confianza para la negociación, igualmente, el humor es otro aspecto relevante, aunque es 
importante no abusar de ello, además de evitar en cada momento hablar de temas como lo es el 
narcotráfico, la guerrilla, Pablo Escobar y la violencia en general, ya que estos son temas 
altamente sensibles (Veneta, Ramirez, & Barriga, 2017). 
Posteriormente, durante las reuniones de negocios, los colombianos escuchan 
atentamente y no interrumpen la reunión, excepto en los casos en que se presenten dudas o 
inquietudes, por ello, las presentaciones deben de ser calaras, concisas y convincentes, resaltando 
que el uso de ayudas tecnológicas y audiovisuales le dan más credibilidad a las presentaciones, 
aunque se debe de asegurar inicialmente que todo funcione con normalidad, también se destaca 
que en las primeras reuniones es muy común que asistan los encargados que han sido designados 
por los altos mandos, que de tener un impacto positivo y por ende convincente, se podrá reunir 
estos con los gerentes o propietarios para últimas cada detalle de la negociaciones, desde este 
ámbito las reuniones de negocios son caracterizadas por ser relajadas y sin presión de tiempo, así 
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los empresarios utilizan su instinto y la primer impresión para estudiar y evaluar si creer o no en 
la empresa y también en la contraparte (Maldonado, 2007). 
 
2.4.Diferencia cultural en las relaciones de negocios entre Perú, Chile y Colombia 
 
Tabla 1 Paralelo de la diferencia cultural en las relaciones de negocios Perú, Chile y 
Colombia 
Características Perú Chile Colombia 
Negociación 
La cultura de negocios 
peruana se caracteriza 
por poseer y 
desarrollar diferentes 
costumbres, una de 
estas es el regateo, 
donde ofrecen un valor 
muy bajo que el que ha 
sido establecidos en el 
inicio de la 
negociación por parte 
del ofertante (Alvarez , 
1990). 
Los empresarios 
chilenos se caracterizan 
por ser más serios y 
estrictos en las 
negociaciones, aunque 
esto no determina que 
implementar o realizar 
tácticas agresivas y 
duras generen buenos 
resultados, les ha dado 
resultado hasta hora y es 
un aspecto que 
culturalmente ha sido 
establecido (Bustos & 
Espiñeira, 2015). 
Los colombianos se 
caracterizan en el 
ámbito de la 
negociación por tener 
una forma de negociar 
muy particular, puesto 
que emplean el regateo 
y además de ello 
buscan generalmente 
una ganancia eventual 
y duradera, por esta 
razón es importante 
conocer las políticas 
comerciales e 
impuestos con el fin de 
que el precio de lo que 
se esté negociando no 
se vea afectado y se 
llegue a un acuerdo 
que beneficie a las dos 
partes (Veneta, 
Ramirez, & Barriga, 
2017). 
Relación 
Se ha resaltado que los 
peruanos mantienen 
una relaciona amistosa 
en las reuniones 
generalmente, dándose 
a conocer como 
Los chilenos se 
caracterizan también por 
ser muy simpáticos, 
convirtiendo esta 
cualidad en una 
herramienta importante 
Los colombianos 
emplean en la relación 
de negocios una 
estrategia importante 




personas que tienen 
mucha cordialidad y 
cortesía, así al inicio de 
la negociación, 
conversan con 
tranquilidad y también 
paciencia, 
acomodándose 
especialmente a las 
características 
culturales y 
comerciales de la 
contraparte, además 
generan confianza 
suficiente para que la 
negociación se realice 
con total éxito 
(Alvarez , 1990). 
a la hora de pretender 
generar una buena 
imagen, para ello 
sonríen y hacen contacto 
visual constantemente 
como una parte del ritual 
de presentación e 
intercambio de tarjetas 
dentro de la 
negociación, igualmente, 




una mayor impresión, y 
colocándolo en un lugar 
que de especial atención, 
este es entonces un 
detalle que siempre se 
tiene presente (Bustos & 
Espiñeira, 2015). 
dicha estrategia es 
proporcionar seguridad 
y confianza a la 
contraparte para que 
este crear en algo o 
alguien, teniendo en 
cuenta el producto que 
se está ofreciendo 
durante la negociación 





En Perú la persona que 
negocia siempre es 
alguien que está en un 
alto nivel jerárquico en 
la empresa, y que a la 
vez es caracterizado 
por ser un individuo 
centralizado y líder, 
aunque en algunas 
circunstancias un 
ejecutivo de rango 
medio puede intervenir 
en caso de que el 
directivo no lo pueda 
hacer, este individuo 
posteriormente 
retroalimenta al 
directivo con el fin de 
tomar alguna decisión 
(Alvarez , 1990). 
Los chilenos también se 
caracterizan por 
presentar en la 
negociación un ejecutivo 
de alto nivel con una 
buena reputación de 
eficiencia, donde la 
decisión final de esta 
recae entonces en dicho 
ejecutivo, además de 
ello, los chilenos son 
muy puntuales en 
cuando al tiempo y hora 
acordada, por esta razón, 
es importante para ellos 
que la contraparte 
cumpla con ello, lo cual 
les genera una mayor 
confianza que 
contribuye en el cierre 
exitoso de la 
negociación (Bustos & 
Espiñeira, 2015). 
En los colombianos, el 
género tiene un gran 
influencia a la hora de 
llevar a cabo una 
negociación, un 
ejemplo de ello es que 
las mujeres paisas se 
han caracterizado por 
ser una de las mejores 
negociadores, sin 
desmeritar a los 
hombres, quienes entre 
más adultos, poseen 
una mejor y mayor 
experiencia en cuanto 
al majeño adecuado de 
este tipo de 
negociaciones (Veneta, 
Ramirez, & Barriga, 
2017). 
Protocolo 
El negociador peruano 
cultural y 
Los chilenos son 
caracterizados por 
En Colombia, la 




sigue algún protocolo 
formal, ya que a estos 
les interesa y les gusta 
generalmente llegar a 
un acuerdo con 
respecto al tipo de 
negocio que se maneje, 
aunque ello cambia de 
forma considerable en 
el sector 
gubernamental, donde 
el protocolo si es un 
aspecto obligatorio 
(Alvarez , 1990). 
poseer valores 
conservadores, entre los 
cuales se distingue la 
honestidad y la 
integridad, mostrando 
gran importancia por la 
política, economía y 
actitudes sociales, así 
mismo, el sentido del 
humor es algo que se 
aprecia mucho, 
resaltando que en las 
reuniones los chilenos 
permanecen centrados y 
serios, mostrando 
amabilidad y respeto 
hacia la contraparte, 
evitando también el 
comportamiento 
agresivo, y siendo 
simpático en la relación 
comercial  (Bustos & 
Espiñeira, 2015). 
de negocios se aplica 
normalmente en la vida 
cotidiana de los 
negociadores 
colombianos, de esta 
manera, el modo de 
desarrollar los 
negocios se transforma 
en todo un ritual entre 
las culturas que tratan 
de determinar y ejercer 
una relación comercial, 
mediante la 
comunicación, el 
intercambio de ideas y 
las costumbres 
(Veneta, Ramirez, & 
Barriga, 2017). 














Se concluye que existen diversos aspectos culturales en los negocios que diferencian a 
Perú, Chile y Colombia, entre estos se puede destacar que Perú se diferencia en que utiliza como 
concepción predominante en la negociación “el regateo”, basándose específicamente en realizar 
una petición exagerada al comienzo para irla ajustando en el trascurso del tiempo de 
negociación, además de ello, la cultura de Perú prefiere especialmente aquellas relaciones 
personales cercanas, es por ello que en una negociación, los peruanos emplean una relación 
amistosa, buscando un acuerdo para dar solución a las diferencias e intereses del acuerdo, así la 
negociación se ejecuta dentro de un ambiente informal, con poca preparación, y recurriendo 
generalmente a habilidades y también criterios subjetivos. Dichos comportamientos se pudieron 
evidenciar a lo largo del viaje, ya que cuando se entablaban conversaciones de negocios simples, 
como en las artesanías, por recomendación de profesores y/o estudiantes, siempre se ofrecía un 
valor considerablemente más bajo al ofertado por los dueños de las artesanías para lograr un 
precio justo. 
A diferencia de Perú, en Chile, los negociadores Chilenos se caracterizan por ser más 
serios, estrictos, estos negociadores son muy puntuales, siempre cumplen con los horarios que 
han sido establecidos para la negociación, por tanto para ellos, es realmente importante que la 
contraparte sea puntual, debido a que esta característica les genera un grado de confianza que 
contribuye posteriormente al cierre de un buen acuerdo. A diferencia de los Peruanos, cuando 
habían citas o compromisos los Chilenos siempre estaban a tiempo; incluso hubo un 
contratiempo en la visita del Puerto de Arica ya que para ellos se sobreentendía que había que 
estar 30 minutos antes de la hora de la visita. Lo anterior, se debía a que antes de la visita había 
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una capacitación sobre seguridad y entrega de artículos de protección (cascos y chalecos 
reflectivos) 
Igualmente se concluye que, Colombia se diferencia más que todo con Chile en cuanto a 
la puntualidad y lo objetiva que pueda ser la negociación; ya que en Colombia es usual que 
siempre haya algún tercero “amigo” o “conocido” de la otra parte que logra hacer que se 
organice la reunión, más conocido como “la palanca”. Con respecto a la forma en que negocia 
Perú, se puede decir que tienen en común el hecho de querer cobrar más por el producto o 
servicio que estén ofreciendo, ya que por lo general esperan que les pidan rebaja ya que así 
mismo piden rebaja cuando es el caso contrario. Sin embargo, Colombia difiere 
significativamente con los peruanos en cuanto a la cordialidad y amabilidad con que se trata a la 
otra parte. Se pudo observar que en Perú no es costumbre saludar o dar las gracias, que para una 
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